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POVZETEK 
Uspešna podjetja se morajo v tekmi za čim večji tržni delež hitro prilagajati razvoju 
informacijske tehnologije, zato mora podjetje razvoj poslovne informatike načrtovati in 
spremljati. V podjetju Acroni so za podporo poslovanja vpeljali novo celovito informacijsko 
rešitev, pri čemer so se srečali s kar nekaj izzivi. Namen diplomske naloge je prikazati, 
kakšni so učinki te rešitve. V diplomski nalogi sem analizirala vpliv vpeljave nove rešitve v 
oddelku prodajne logistike s primerjavo stanja pred in po uvedbi. Cilj naloge je bil ugotoviti 
spremembe in koristi vpeljave novega IS sistema. 
Osrednji cilj je predstaviti uspešnost vpeljave novega informacijskega sistema na oddelku 
prodajne logistike, ki je imel v obstoječem sistemu že urejeno informacijsko delovno okolje. 
Pri izdelavi diplomske naloge sem s povzemanjem in primerjanjem slovenske in tuje 
literature ter internetnih virov zbrala podatke v teoretičnem delu, ki so pomembni za 
raziskavo in razlago diplomskega dela. V empiričnem delu naloge sem uporabila tehniko 
primerjave, informacije sem pridobila tudi na osnovi trenutnih opazovanj.  
Na podlagi raziskav sem ugotovila, da je uspešnost vpeljave v podjetju Acroni gledano v 
celoti dobro, saj podjetje pred vpeljavo ni imelo enotno povezanega IS sistema, če pa 
gledamo oddelek prodajne logistike, oddelek sam z novim IS sistemom ni pridobil želene 
rešitve, ki so bile kot slabost najdene že v starem informacijskem sistemu. 
Žal je od vpeljave novega sistema minil prekratek čas, da bi lahko rezultate vpliva novega 
IS ovrednotili tudi z ekonomskimi rezultati, povečano konkurenčno prednostjo in 
konkurenčno odzivnostjo. 
 
Ključne besede: uspešnost, informacijski sistem, razvoj, informacijska rešitev, prodajna 
logistika. 
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SUMMARY 
ANALYSIS OF THE INTRODUCTION OF A NEW IT SYSTEM IN A SALES-
LOGISTICS DEPARTMENT 
To get the highest market share on the very competitive market, the most successful 
companies are forced to adopt very quick to the development of IT technologies. 
Therefore the development of business informatics has to be planned and strictly followed 
by the company. Acroni has introduced the new integrated IT solution which has been 
connected with many new challenges. The purpose of this thesis is to show the economic 
effects of the introduction of new IT system. In the thesis I have analyzed the impact of 
the new IT solution in work of department of Sales Logistic. I have compared the situation 
before and after the integration. The goal of the thesis is to find out the changes and 
improvements of the integration of the new IT system. 
The main task is to introduce the success of integration of new IT system in the work of 
Sales Logistic which has had regulated IT system already in previous IT system. I have 
compared Slovenian and foreign literature and internet sources to collect all the information 
for theoretical part of my thesis which have been very important for research and 
interpretation of my thesis. In the empirical part of the thesis I have used the method of 
comparison, many information has been collected on the basis of the current observations 
during my daily work.  
Based on the research I have found out that the integration of the new IT system has been 
successful for Acroni as a whole company, because previously hasn´t had the integrated 
system. The new IT system has not brought the optimal solution for department of Sales 
Logistic because it has not succeed to solve the problems which have been present already 
in the old IT system.  
Unfortunately the period of integration of new IT system has been too short to evaluate 
the economic results, increased competitive advantages and competitive response. 
 
Key words: success, information system, development, IT solution, sales logistic. 
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1 UVOD 
V podjetju Acroni so za podporo poslovanja vpeljali novo celovito informacijsko rešitev, pri 
čemer so se srečali s kar nekaj izzivi. Zato želijo v podjetju ugotoviti, kakšni so učinki te 
rešitve. Po drugi strani pa bi želeli na podlagi izkušenj pri vpeljavi te rešitve ugotoviti, kako 
bi lahko bodoče nove informacijske rešitve v podjetju bolj učinkovito vpeljali. Kot vodja 
oddelka prodajne logistike sem bila intenzivno vključena v celoten projekt, zato sem v 
diplomski nalogi želela analizirati vpliv vpeljave nove rešitve v oddelku prodajne logistike s 
primerjavo stanja pred in po uvedbi. Cilj naloge je bil ugotoviti spremembe in koristi vpeljave 
novega informacijskega sistema. Prenova IS za podjetje, še posebej tako veliko in 
specifično, kot je Acroni, je delo dobrega dolgoročnega načrtovanja podjetja ter je za 
podjetje izrednega pomena. 
Diplomsko delo je sestavljeno iz treh sklopov, in sicer uvoda, obdelave teme in zaključka.  
V uvodu so predstavljena izhodišča, namen in cilj dela ter metodologije, uporabljene pri 
pisanju diplomskega dela.  
Drugo poglavje razloži vlogo prenove IS v podjetju, izhodišča in strategije, ki se uporabljajo. 
Nadalje govori o procesu informatizacije organizacije ter o konceptu, kako priti do rešitve.  
V tretjem poglavju sta predstavljena poslovni proces in poslovni vidik. Z življenjskim ciklom 
razvoja IS pokažem, kako zahtevna je gradnja IS in kakšna so pravilna sosledja korakov pri 
gradnji novega sistema. Ker je proces osnovna enota, predstavim tudi osnovne koncepte 
modeliranja procesov. 
Četrto poglavje se usmeri v obravnavo okolje podjetja Acroni d.o.o. S predstavitvijo podjetja 
in glavnimi razvojnimi mejniki sem želela prikazati, kako to podjetje z vlaganji v vedno nove 
investicije raste in skrbi za svojo konkurenčnost na trgu. Posebej je predstavljen oddelek 
prodaje in prodajne logistike, ki je glavno obravnavano okolje v tej diplomski nalogi. S 
poslovnim procesom in modelom sta predstavljena delo in povezava prodajne logistike z 
ostalimi oddelki podjetja 
Peto poglavje govori o vpeljavi novega IS v podjetju Acroni, predstavim izhodišča za 
prenovo in prenovljen model procesa. 
V šestem poglavju sledi analiza rezultatov in primerjava glede na prejšnji IS.  
Pri izdelavi diplomske naloge sem s povzemanjem in primerjanjem slovenske in tuje 
literature ter internetnih virov zbrala podatke v teoretičnem delu, ki so pomembni za 
raziskavo in razlago diplomskega dela. V empiričnem delu naloge sem uporabila tehniko 
primerjave, informacije sem pridobila tudi na osnovi trenutnih opazovanj. Raziskovalno 
okolje sta bila podjetje Acroni in oddelek prodajne logistike v podjetju. 
 
2 
2 VLOGA PRENOVE IS V PODJETJU 
Informacijski sistemi (v nadaljevanju IS) so tisti, ki z inovativno uporabo informacijske 
tehnologije in iskanjem novih rešitev najbolj vplivajo na konkurenčno sposobnost 
organizacije. 
Bistvo sestave in funkcij IS lahko opredelimo z naslednjo definicijo (Ralston, 2000, str. 865): 
»Informacijski sistem je skupek ljudi, postopkov in naprav, zasnovan za zbiranje, obdelavo, 
shranjevanje in razdeljevanje podatkov oziroma informacij.« 
Strategija razvoja informatike organizacije mora nujno izhajati iz splošne strategije 
organizacije in se ji prilagajati. Kot navajata Kovačič in Peček (2006, str. 30): 
»Organizacija mora razvoj poslovne informatike načrtovati in spremljati.  
Vedno mora biti sposobna v celoti odgovoriti na šest osnovnih vprašanj oziroma dilem: 
1. Vloga in izhodišča delovanja organizacije v okolju. Ob tem se postavlja vprašanje o vrsti 
in obsegu poslovanja, ki naj ga podpira informacijska tehnologija. Strategija razvoja 
informatike mora slediti različnim informacijskim potrebam, ki so še posebno izrazite v 
primeru sprememb poslovnih pravil, ki izhajajo iz zahtev po spremembi poslovanja. 
2. Problemi poslovanja in ključni dejavniki uspeha poslovanja organizacije. To so poslovno 
usmerjena vprašanja, na katera odgovori odločilno vplivajo na postopke načrtovanja 
informatike v organizaciji. Posebno vplivne so potrebe po sprotnem prilagajanju 
tehnološkim in tržnim razmeram, ki se naglo spreminjajo.  
3. Izbrana poslovna strategija organizacije. Z njo poskuša organizacija pridobiti prednost 
pred konkurenco in neposredno vplivati na strategijo načrtovanja informatike. Le–ta je 
različna, če poslovna strategija organizacije izhaja iz ene od naslednjih treh strategij, ki 
so usmeritve najnižjih stroškov, razlikovanje oziroma diferenciacije od konkurence ali pa 
usmeritve v specializacijo in iskanje tržnih vrzeli. 
4. Vpliv informatike na poslovno uspešnost, zagotavljanje izvajanja strategije in doseganje 
ključnih dejavnikov uspeha. Rezultati takšnega vpliva informatike morajo biti doseženi 
in ovrednoteni z ekonomskimi dejavniki, kot so ekonomski rezultati, doseganje strategije 
in konkurenčne prednosti, informacije za odločanje, konkurenčna odzivnost in 
informacijska arhitektura. 
5. Vpliv informatike na potrebo po spremembi poslovne strategije ali načrta poslovanja. 
Pri tem gre za vlogo informatike v oportunitetnem načrtovanju oziroma iskanju 
poslovnih priložnosti, ki jih nudijo novi proizvodi, poslovni partnerji in trgi. 
6. Organiziranost poslovanja za učinkovito doseganje zastavljenih ciljev, poslovne 
strategije in načrtov ter organiziranost informatike za doseganje teh ciljev. Informatika, 
ki mora kot infrastrukturna dejavnost predvsem zagotavljati učinkovitejše izvajanje 
postopkov poslovnih funkcij in poslovne strategije organizacije, mora biti temu primerno 
organizirana.« 
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»Uspešna podjetja se hitro prilagajajo velikim spremembam na socialnem, političnem in 
ekonomskem področju, ki jih povzroča predvsem razvoj informacijske tehnologije. Zapreke 
med državami izginjajo, razdalje se krajšajo in svet se spreminja v eno samo veliko tržišče, 
na katerem tekmujejo izdelki in storitve.« (Gradišar, Jaklič & Turk, 2007, str. 1). 
2.1 PROCES INFORMATIZACIJE ORGANIZACIJE 
Informatizacija je proces, pri katerem gre za uvajanje informacijske tehnologije v vse faze 
zbiranja, obdelave, shranjevanja in posredovanja informacij. Gre torej za uvajanje 
računalnikov v naše delo, v naše poslovanje.  
Zahteva prenovo poslovnih procesov na osnovi inovativne uporabe informacijskih tokov. Za 
uspešno informatizacijo potrebujemo prenovo poslovanja, kar pomeni prenovo procesov, in 
sicer preden informacijsko tehnologijo uvedemo v poslovanje, prenova torej predstavlja 
neko podlago, osnovo za uvedbo informacijske tehnologije. 
Preurediti je potrebno informacijske tokove ter njihovo prilagoditev možnostim 
informacijske tehnologije. Načini komuniciranja, informacijski kanali in poti so se radikalno 
spremenili; uporabljamo lahko elektronsko pošto, interno telefonijo, spletne obrazce ipd. 
Prilagoditi ali spremeniti je potrebno organizacijske strukture, v katero se uvaja sodobna 
tehnologija. Uspešno uvajanje informacijske tehnologije je možno samo ob ustrezni 
reorganizaciji oziroma ustrezni prilagoditvi organizacijskih struktur znotraj organizacije dela. 
Prilagoditve metod managementa v uporabi sodobnih informacijskih tokov – upravljanje z 
informacijami je v sodobnem času postalo enako pomembno kot upravljanje s kapitalom in 
ljudmi (Leben, 2015). 
Pomen, karakteristike, hkrati pa tudi posledice sprememb, ki jih prinaša proces 
informatizacije v neko organizacijo v primerjavi z avtomatizacijo, predstavljamo  v Tabeli 1. 
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Tabela 1: Najpomembnejše razlike med procesom avtomatizacije ter procesom 
informatizacije organizacij 
 
Vir: Vintar (2006, str. 28) 
 
2.2 GLAVNI ELEMENTI CELOVITE METODOLOGIJE – KONCEPT, KAKO 
PRITI DO REŠITVE 
Slovar slovenskega knjižnega jezika (SSKJ, 2000) opredeljuje: »metodologíja -
e ž (ȋ) navadno s prilastkom skupek metod, ki se uporabljajo pri kakem raziskovanju«.  
Metodologija je po definiciji skupek postopkov, tehnik in metod, ki jih uporabljamo pri 
reševanju nekega problema. Zajema vse, kar počnemo, da bi dosegli želeni rezultat. Lahko 
je to izdelek ali storitev. Pod pojmom metodologija gradnje IS si prestavljamo organizacijsko 
tehnično znanje, ki ga uporabljamo pri zasnovi in izdelavi računalniških rešitev, to pa ne 
pomeni zgolj postopkov, ki so povezani z razvojem, temveč zajema tudi podporne postopke, 
komunikacijo med sodelujočimi, pravila odločanja in podobno. Metodologijo lahko 
opredelimo tudi kot množico dogovorov, s katerimi se organizacija ali sodelujoči strinjajo. 
Lahko rečemo, da je koncept, kako priti do rešitve in nas pelje čez celotni proces. 
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Vsaka celovita metodologija razvoja IS bi morala opredeliti oziroma vsebovati naslednje 
elemente (Leben, 2015): 
 opredelitev ključnih razvojnih faz ter njihovega sosledja,  
 vsebinski zapis vsake faze z opredelitvijo ključnih aktivnosti, 
 navodila za izvedbo aktivnosti, 
 prikaz metod in tehnik za izvedbo posameznih aktivnosti, 
 opredelitev zahtevanih rezultatov posamezne faze, 
 opredelitev kriterijev za kritično ovrednotenje rezultatov posameznih faz, 
 navodila glede organizacijskih, kadrovskih ter tehničnih pogojev, ki so pomembni pri 
uporabi metodologije, 
 opredelitev področja uporabnosti. 
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3 VLOGA POSLOVNIH PROCESOV PRI PRENOVI 
Koncept prenove poslovnih procesov oziroma prenova poslovanja je nastala kot odgovor na 
potrebo po novem pristopu, ki bi lahko sledil hitrim spremembam, povečanemu obsegu 
poslovnih pritiskov in tekmovalnosti na trgu. Je sodoben pristop k obvladovanju poslovanja. 
Prenova poslovnih procesov zahteva organizacijska, informacijska, tehnološka, tržna in 
druga znanja. 
Glede na Porterjevo vrednostno verigo (Slika 1), ki skuša analizirati izvore konkurenčne 
prednosti nekega poslovnega sistema, lahko procese v poslovnem sistemu delimo na 
temeljne in podporne glede na to, kako ti procesi ustvarjajo vrednost, ki določa njihove 
stroške.  
Temeljni so neposredno povezani z osnovno dejavnostjo in so glavnega pomena za izdelavo 
izdelka oziroma zagotavljanje storitve. Neposredno prispevajo k povečevanju dodane 
vrednosti. Podporni pa podpirajo osnovno dejavnost in zagotavljajo optimalen razvoj in 
nadzor nad delovanjem procesov (Gradišar, Jaklič & Turk, 2007). 
Skupno delovanje vseh procesov pa pripelje do dodane vrednosti, ki poslovnemu sistemu 
daje konkurenčno prednost.  
Slika 1: Porterjev model vrednostne verige 
 
Vir: Gradišar, Jaklič & Turk (2007, str. 21) 
 
3.1 POSLOVNI PROCES IN PROCESNI VIDIK 
Harrington (1991, str. 9) opredeljuje: »Poslovni proces je skupek aktivnosti, ki kot vložek 
sprejemajo dane vire v podjetju in zagotavljajo rezultat, ki je v skladu s poslovnimi cilji 
podjetja«. 
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Zajema vhode in izhode, ki predstavljajo neko dodano vrednost za uporabnike. Predvidoma 
se sestoji iz več postopkov in posega na več funkcijskih področij.  
»Prilagajamo oziroma preurejamo procese in ne organizacije. Podjetja ne preurejajo svojih 
prodajnih ali proizvodnih oddelkov, temveč delo, ki ga opravljajo ljudje v teh oddelkih. Vsako 
podjetje na svetu je sestavljeno iz procesov. Procesi so to, kar podjetje počne. Procesi v 
podjetju se skladajo z naravnimi poslovnimi dejavnostmi, vendar so pogosto razdrobljeni in 
skriti za organizacijskimi strukturami.« (Hammer & Champy, 1995, str. 125) 
Poslovni procesi v podjetju postajajo nepregledni, neprilagodljivi in zato obremenjujoči v 
poslovnem in informacijskem pogledu. Vse večja konkurenca na trgu, visoka pričakovanja 
strank, uvajanje sistemov kakovosti in zniževanje stroškov in časa nas silijo k procesni 
usmeritvi organizacije. Večja učinkovitost, večja kakovost, več izdelkov oziroma storitev ter 
manjši stroški so pogoj za konkurenčnost na trgu.  
Poslovni proces (Slika 2), poteka skozi različne postopke organizacijskih oziroma 
funkcionalnih enot, je obremenjen s številnimi problemi, ki nastopajo ob prehodu iz enega 
funkcionalnega dela organizacije v drugega (Leben, 2015). 
Slika 2: Členitev poslovnih procesov 
 
Vir: Leben (2015, poglavje 3, str. 8) 
Procesna usmeritev je preusmeritev pozornosti v organizacijah od poslovnih funkcij in 
njihovih hierarhičnih struktur k poslovnim procesom. 
Da bi poslovne procese izboljšali, da bi postali bolj pregledni, prilagodljivi in bi nam prinesli 
uspeh oziroma neko dodano vrednost, rabimo strategijo. Vsak poslovni proces mora imeti 
jasni cilj. Postaviti moramo lastnika procesa, to je oseba, ki je odgovorna za izvajanje in 
izboljšavo procesa. V strategiji moramo določiti jasen začetek in konec, vhode in njihov 
rezultat. Začrtati moramo aktivnosti in njihovo povezanost, to je logika izvajanja procesa. 
Izkoristiti je potrebno vse možnosti sodobne informacijske tehnologije. Korenito je treba 
izboljšati ključne karakteristike procesov, in sicer zmanjševanje časov, zniževanje stroškov 
in dvig kakovosti. Postaviti moramo kazalnike, ki zagotavljajo merljivo učinkovitost 
procesov; npr. stroške, čas in število ponavljanj, na koncu pa moramo ovrednotiti dodane 
vrednosti za uporabnika oziroma organizacijo (Leben, 2015). 
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3.2 ŽIVLJENJSKI CIKEL IS 
Ko organizacija ugotovi, da za učinkovito delo, nadaljnji razvoj in rast organizacije potrebuje 
prenovo ali nov IS, se odloči za razvoj ideje. Uresničitev take naloge se je treba lotiti 
projektno. Ko opredelimo problem, temu sledita načrtovanje in gradnja informacijskega 
sistema. Ideja, ki je pogoj za načrtovanje in gradnjo informacijskega sistema, je na koncu 
zaključena z uvedbo sistema v okolje, za katerega je bil načrtovan, in se zaključi s 
spreminjanjem, dopolnjevanjem in vzdrževanjem sistema. Ta krog od ideje do uresničitve 
imenujemo življenjski cikel informacijskega sistema (Slika 3).  
Strateško in dolgoročno načrtovanje ter ključni dejavniki razvoja informacijskega sistema 
so pogoj za uspešen razvoj. K načrtovanju je treba pristopiti dolgoročno skozi vse strateške 
razvojne cilje organizacije. Cilji morajo biti jasno opredeljeni in z uporabo sodobnih 
metodoloških pristopov in informacijskih orodij načrtovati rešitev. 
Organizacija mora imeti jasno opredeljene ključne dejavnike uspeha, ki nam nudijo podlago 
za delovanje organizacije in imajo vpliv nanjo. Podpora vodstva mora biti jasna, zagotoviti 
morajo tako finančna kot organizacijska sredstva. Tudi sodelovanje in podpora uporabnikov 
morata biti jasna, le-ti morajo vedeti, kaj potrebujejo za olajšanje dela in morajo biti v 
gradnjo sistema vključeni od samega začetka. Projekt razvoja informacijskega sistema 
zahteva znanje iz različnih področij in komunikacijo med strokovnjaki. 
Za uspešno gradnjo je treba natančno opredeliti naloge in cilje, definirati roke, kadre in 
sredstva. Sam projekt lahko izvajamo z lastnimi strokovnjaki ali pa izvedbo prepustimo 
organizacijam zunaj podjetja. 
Metodologije načrtovanja informacijskih sistemov so različne. Med seboj se razlikujejo po 
načinu obravnav postopkovnega in podatkovnega dela informacijskega sistema. V 
dosedanjih metodologijah so se oblikovali trije karakteristični pristopi. 
Linearni pristop sestavlja niz zaporednih faz, ki se izvajajo ena za drugo, vendar šele, ko je 
predhodna faza zaključena. Dobre lastnosti te metodologije so v tem, da je pristop 
neodvisen od velikosti problema, faze so dobro dokumentirane, saj se po vsaki fazi izdela 
poročilo. Slabosti pristopa pa so dolgi razvojni cikli, posledično seveda visoki razvojni stroški. 
Prototipni pristop se je razvil za manjše in srednje informacijske sisteme. S pomočjo 
uporabnikov se razvije prototip bodoče rešitve, ki ne služi samo v fazi razvoja, ampak 
predstavlja tudi končno rešitev. Ta pristop skrajša razvojni čas, vendar so rešitve slabo ali 
pa sploh niso dokumentirane. Sistem je po končani izdelavi težko spreminjati in vzdrževati. 
Objektni pristop je skušal odpraviti slabosti prejšnjih dveh. Namen tega pristopa je 
zmanjšati razvojne cikle, znižati stroške in izboljšati kakovost rešitve. V razvoj 
informacijskega sistema uvaja elemente standardizacije in tipizacije, kar pomeni, da 
moramo najprej razviti tipizirane elemente ali objekte. Prednosti tega pristopa je v večkratni 
uporabi istega objekta, kar zmanjšuje čas za razvoj novih rešitev ter zanesljivejše in 
kakovostnejše rešitve (Leben, 2015). 
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Slika 3: Življenjski cikel razvoja IS 
 
Vir: Leben (2015, poglavje 5, str. 8) 
Cikel se začne z definicijo problema. Problem, ki ga zaznamo in ga podrobno opredelimo, 
nam pokaže, kje je težava. 
Nadaljujemo z analizo stanja, katere rezultat je študija upravičenosti. Izhodišča za analizo 
so strateški cilji organizacije in informatizacije ter funkcija obravnavanega sistema. Z analizo 
identificiramo procese, postopke, informacijske tokove ter opredelimo uporabniške zahteve. 
Pregledajo se obstoječe informacijske rešitve in oprema. Študija upravičenosti vsebuje cilje 
bodočega informacijskega sistema, opredeljene uporabniške zahteve in oceno 
upravičenosti, ki upošteva razmerje med stroški in učinki. V študiji se napišejo tudi časovni 
roki, omejitve, tveganja in finančna vrednost. 
Na osnovi študije opravičenosti se organizacija odloči za nakup ali lasten razvoj 
informacijskega sistema. 
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Pri lastnem razvoju sledi logična zasnova informacijskega sistema. V ospredju sta funkcija 
in vsebina bodočega informacijskega sistema. Osnovno izhodišče so predvsem 
informacijske potrebe bodočih uporabnikov. Pri logični zasnovi moramo slediti jasno 
opredeljenim strateškim ciljem. Opredeljene morajo biti informacijske potrebe, poslovna 
pravila in izbran metodološki pristop. Rezultat je logični model, kako ga predstavimo in kaj 
vsebuje, pa je odvisno od pristopa, ki smo ga izbrali za razvoj. 
Fizična zasnova je v bistvu tehnična izvedba informacijskega sistema. Izbrati je potrebno 
strojno in programsko opremo in orodja, združiti je potrebno vsebino in tehnologijo in 
upoštevati vse izvedbene in tehnološke predpostavke. Rezultat je fizični model. Razvijejo se 
baze podatkov, specifikacija programskih modulov, zasnova vhodov in izhodov podatkov, 
vhodne in izhodne maske in poročila. 
Gradnja informacijskega sistema je na koncu rezultat predhodnih stopenj. Pomeni 
programiranje, formalno in logično testiranje programov in testiranje celotnega sistema. 
Krog oziroma življenjski cikel se končuje z uvedbo nove rešitve, s preverjanjem rešitve ter 
z vzdrževanjem novega sistema (Leben, 2015). 
3.3 OSNOVNI KONCEPTI MODELIRANJA PROCESOV 
Z vidika razvoja informacijskega sistema, ki podpirajo izvajanje samih poslovnih procesov, 
sta posebno pomembna procesni in podatkovni pogled. 
Procesni pogled obravnava potek izvajanja in je pomemben za razvoj programov.  
Pomaga nam pri boljšem razumevanju in videnju: 
 poslovnih procesov, ki se izvajajo na obravnavanem poslovnem področju, 
 postopkov, ki se izvajajo znotraj poslovnih procesov, ki jih obravnavamo, 
 podatkov, ki so potrebni za izvajanje procesov in ki pri izvajanih procesih nastanejo. 
Podatke v procesnem pogledu obravnavamo, da identificiramo podatkovne vhode in izhode. 
Pri modeliranju procesov v splošnem uporabljamo nekatere osnovne koncepte (Slika 4), ki 
jih v nadaljevanju na kratko predstavljam. 
»Postopek je zaključena enota operacij na podatkih, s katerimi se IS pripelje iz enega stanja 
v drugega.« (Leben, 2015, poglavje 3, str. 25)  
Postopek je opredeljen z algoritmom, torej z zaporedjem pravil, operacij, ukazov, ki 
zagotavljajo rešitev problema v končnem številu izvajanja postopka, ter vhodnimi in 
izhodnimi podatki. Postopek vhodne podatke pretvori v izhodne. 
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Slika 4: Osnovni koncepti modeliranja procesov 
 
Vir: Leben (2015, poglavje 3, str. 25) 
Dogodek je vzvod, ki nastane v okolici informacijskega sistema ali v notranjem stanju 
informacijskega sistema. Povzroči izvedbo enega ali več postopkov, s katerim se spremeni 
stanje sistema. Poznamo več vrst dogodkov (Leben, 2015, poglavje 3, str. 25): 
 Notranji in zunanji – notranji nastanejo v samem sistemu, npr. če se postopek v prodaji 
sproži sistematično, je to notranji postopek, če postopek sproži kupec na njegovo 
zahtevo, je to zunanji dogodek.  
 Časovni – to so dogodki, ki nastanejo periodično. Izdelava plana prodaje za tekoči mesec 
vsaki prvi dan v mesecu, kar pomeni, da moramo na točno določen datum izvesti 
določeno stvar. 
 Začetni in končni – začetni dogodek opredeljuje stanje, ki povzroči izvajanje nekega 
postopka, končni pa opredeljuje stanje potem, ko je postopek izveden. 
»Začetni pogoj zajema vse pogoje, ki morajo biti izpolnjeni, da se nek postopek lahko začne, 
npr. poslano naročilo, ki ga naroči kupec. Končni pogoj pa zajema vse pogoje, ki morajo 
biti izpolnjeni, da lahko štejemo, da je bil nek postopek pravilno in v celoti izveden ter da 
je zagotovljena integriteta informacijskega sistema.« (Leben, 2015, poglavje 3, str. 25) 
Vhodna in izhodna sporočila so zaključena celota podatkov in informacij, ki so predmet 
obdelave v postopku in ki bodisi vstopajo v postopek in so potrebna za samo izdelavo 
postopka ali bodisi izstopajo iz postopka in so rezultat izvedbe postopka (Leben, 2015). 
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4 PREDSTAVITEV PODJETJA ACRONI D.O.O. 
Družba Acroni d.o.o. je ena izmed dveh jeklarskih družb v skupini SIJ – Slovenske industrije 
jekla. Družba sodi med vodilne svetovne proizvajalce ploščato valjanih izdelkov iz jekla in 
proizvajalce nerjavne debele pločevine ter debele pločevine iz visoko trdnostnih, obrabo 
odpornih, orodnih in ostalih specialnih jekel. Poleg naštetih proizvodov izdelujejo toplo in 
hladno valjane trakove iz specialnih jekel ter neorientirano elektro pločevino. S sodobno 
tehnološko opremo v družbi pridobivajo najkakovostnejša jekla. 
S poslovnimi partnerji gradijo dolgoročno partnerstvo in v sodelovanju z njimi razvijajo nove 
produkte. Vsi zaposleni v podjetju se aktivno vključujejo v proces izboljšav. Najbolj 
inovativne posameznike in skupine podjetje motivira z nagradami. Podjetje skrbi, da se 
proizvodnja odvija v skladu z ekološkimi standardi, kar je za podjetje s težko industrijo 
venomer izziv. 
Acroni želi v bodoče okrepiti prodajo na trgu specialnih jekel in postati v skladu s svojo vizijo 
eden izmed treh vodilnih globalnih proizvajalcev nerjavne debele pločevine.  
Kot zanesljiv dobavitelj jekel in s partnerskim sodelovanjem želi zadovoljiti potrebe kupcev 
na učinkovit način, kar dolgoročno prinaša uspeh podjetju.  
Začetki jeklarstva na Jesenicah segajo daleč v 14. stoletje. Kranjska industrijska družba – 
KID je v 19. stoletju nastala z združitvijo fužin in je delovala do konca druge svetovne vojne. 
Lambert Pantz, prvi tehnični ravnatelj KID, je leta 1872 uspel pridobiti feromangan v plavžu. 
To odkritje je železarni prineslo svetovni sloves. Po drugi svetovni vojni se je predhodnica 
podjetja Acroni, Železarna Jesenice, zelo razvijala. Družba SŽ Acroni d.o.o. je bila 
ustanovljena 23. decembra 1992, ko se je Železarna Jesenice preoblikovala v več manjših 
podjetij. 
Družba je že od same ustanovitve postavila cilje, ki dolgoročno prispevajo k napredku 
podjetja. Podjetje v prvi vrsti želi biti osredotočeno na kupce, stremeti k povečevanju 
konkurenčnosti in dvigu učinkovitosti. Z nenehnim spodbujanjem, s stimulacijo zaposlenih 
in skrbjo za okolje je eno izmed podjetij v Sloveniji, ki se lahko pohvali z napredkom, velikim 
številom inovacij in s priznanji GZS. 
Naj naštejem samo nekaj glavnih mejnikov v razvoju, ki so bistveno vplivali na umestitev 
podjetja med vodilne svetovne proizvajalce nerjavnih jekel (Acroni, 2014): 
 Leta 1995 družba pridobi Certifikat kakovosti za proizvodnjo jekla in jeklenih izdelkov. 
Ob deseti obletnici ustanovitve prejme okoljski certifikat ISO 14001.  
 V letu 2005 prejme priznanje energetsko najbolj učinkovitega podjetja za prizadevanja 
na področju zmanjšanja porabe energije. V letih od 2007 do 2009 družba investira v 
opremo, ki bo pripomogla k izboljšanju kakovosti, izdelavi novih proizvodov, ter 
povečanju proizvodnje visokokakovostnih izdelkov. 
13 
  V letu 2010 pridobi Okoljevarstveno dovoljenje IPPC – dovoljenje za obratovanje 
naprave, ki lahko povzroča onesnaževanje okolja večjega obsega. Direktiva IPPC 
(Integrated Pollution Prevention and Control) prinaša celosten pristop k preprečevanju 
in nadzorovanju industrijskega onesnaževanja. Da bi dosegli visoko stopnjo varovanja 
okolja kot celote, direktiva določa ukrepe za preprečitev oz. zmanjšanje emisij v zrak, 
vodo in tla. 
 Leta 2012 družba zaključi najpomembnejšo investicijo zadnjih nekaj let, zamenjavo 
skoraj petdeset let starega valjevskega ogrodja v Vroči valjarni. Vzporedno pa družba 
vlaga v strateško pomembno opremo za razširitev proizvodnje v Predelavi debele 
pločevine na širino 2,5 m, ki bo omogočala tako povečanje kapacitete kot tudi 
kakovostni in dimenzijski preskok.  
 Tako je v letu 2013 zvaljana prva plošča debele pločevine na novem valjevskem ogrodju 
Plate Mill (ogrodje za valjanje debele pločevine). Poleg vlaganj v strateško opremo 
podjetje v letu 2013 pridobi potrdilo pooblaščenega gospodarskega subjekta za carinske 
poenostavitve (AEOC). V letu 2014 družba nadaljuje s svojimi investicijami in zažene 
novo peč za toplotno obdelavo in kogeneracijo. 
 Konec leta 2014 je podjetje prešlo na nov informacijski sistem Oracle. 
V podjetju Acroni d.o.o. je urejanje načina in potek prodaje proizvodov in storitev določeno 
in dokumentirano s Postopki poslovnika kakovosti. Interni dokument je bil izdelan na osnovi 
standarda ISO 9001. To je standard, ki določa vse zakonitosti v zvezi z opravljanjem 
posameznih funkcij v okviru podjetja, odgovornostjo zaposlenih za posamezno aktivnost, s 
tehnološko potjo, kakovostjo ipd. 
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5 PRODAJNI ODDELEK PODJETJA ACRONI D.O.O. 
Prodajna služba Acroni skrbi za pretvarjanje storitev ali izdelkov v denar, s čimer se 
zagotavlja nepretrganost celotnega poslovnega procesa. Prodaja je najpomembnejši 
oddelek podjetja, saj poskrbi za celotno delovanje podjetja. Brez ustrezne količine naročil 
namreč podjetje ne more delovati ekonomično. Ostali oddelki podjetja, kot so nabava, 
proizvodnja, finance, kadri in informatika, ne bi imeli dela, če prodaja ne bi priskrbela 
naročil. 
Prodajni oddelek je organiziran v dveh delih, in sicer na oddelke direktne prodaje in oddelek 
prodajne logistike (Slika 5). Oddelki direktne prodaje so zaradi boljše učinkovitosti in 
specifike prodaje posameznih jekel razdeljeni glede na prodajni program, ki ga pokrivajo. 
Delijo se na oddelek prodaje elektro pločevine, oddelek prodaje specialnih jekel in oddelek 
prodaje nerjavnih jekel. Oddelek prodajne logistike pa je razdeljen na oddelek analitike 
prodaje, oddelek logistike, ki skrbi za carino, račune in pošiljanje dokumentov, in oddelek 
logistike, ki skrbi za spremljanje naročil od samega vnosa do izvedbe odpreme. 
Slika 5: Organigram prodaje podjetja Acroni, d.o.o. 
 
Vir: lasten (2016) 
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5.1 PRODAJA KOT POSLOVNA FUNKCIJA 
Osnovno načelo poslovne funkcije je členitev delovnih nalog na osnovi strokovno sorodnih 
opravil. Taka členitev omogoča specializacijo, koncentracijo znanja in hiter razvoj 
učinkovitosti, rezultat so izdelki in storitve, ki omogočajo organizaciji večjo učinkovitost, 
večjo kakovost, manjše stroške in konkurenčnost na trgu. Slika 6 prikazuje tipične poslovne 
funkcije v podjetju. 
Slika 6: Tipična funkcijska organiziranost podjetja 
 
Vir: Leben (2015, poglavje 4, str. 8) 
Prodajna funkcija je ena izmed temeljnih funkcij proizvodnih organizacij, ki zagotavlja 
pretvarjanje izdelkov ali storitev v denar, s čimer zagotavlja nepretrganost celotnega 
poslovnega procesa. 
Vloga prodajne funkcije v poslovnem procesu je ostala skozi leta bolj ali manj 
nespremenjena. Spreminjala sta se le njena vsebina in obseg nalog. Proizvodna 
usmerjenost industrijskih organizacij se je postopno spreminjala v tržno usmerjenost 
poslovanja. 
Uvajanje tržne usmerjenosti poslovanja v poslovanje organizacije je drugačno v primerjavi 
z drugimi družbeno-ekonomskimi sistemi. Razvoj ne zahteva toliko preoblikovanja prodajne 
funkcije, temveč delitev prodajne funkcije na več funkcij, s tem pa preoblikovanje prodajne 
funkcije na manjše število delovnih nalog. Gledano s tržnega vidika lahko prodajno funkcijo 
razdelimo na trženje in operativno prodajo. 
V okviru funkcije trženja so osnovne naloge naslednje: 
 politika izdelka, 
 politika cene, 
 politika distribucije, 
 politika komuniciranja (oglaševanje, pospeševanje prodaje, direktna prodaja, odnosi z 
javnostmi). 
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Funkcije operativne prodaje pa obsegajo predvsem kratkoročno in dolgoročno načrtovanje 
prodaje, prodajanje in distribucijo izdelkov na trgu, reševanje reklamacij kupcev, 
analiziranje stroškov prodaje, izvajanje in obveščanje o prodajnih aktivnostih in drugo. 
5.2 POSLOVNI PROCES PRODAJNE LOGISTIKE 
5.2.1 OPIS PROCESA 
Osnova za poslovni proces na oddelku prodajne logistike so prejeta naročila, mesečni plan 
proizvodnje in mesečni plan prodaje. Vodilo pa je predvsem odposlati čim več izdelanega 
materiala.  
Kupci pošiljajo povpraševanja in naročila oddelku prodaje. Ti na osnovi potrditve 
proizvodnje logistike, kjer preverijo dimenzije, kakovost, količino in želene dobavne roke, in 
njihove potrditve, da se material lahko izdela, naročilo vnesejo v sistem in kupcu pošljejo 
potrditev naročila. Na potrditvi naročila so navedeni kakovost, dimenzija, teža, kosi, dobavni 
rok in dobavno tehnični pogoji, ki so bili usklajeni s kupcem in je pisno potrdilo, da je 
naročilo sprejeto. Številka naročila, ki jo naročilo dobi ob vnosu v IS, je številka, ki spremlja 
naročilo od vnosa pa do same odpreme materiala.  
Potrjeni dobavni roki na naročilih in mesečni plan prodaje so osnova za nadaljnje delo na 
prodajni logistiki. Prodajni logistik morajo skrbno spremljati vnesena naročila v sistemu, 
posebej za kupce, ki že ob poslanem naročilu opozorijo na točnost dobave naročenega 
materiala za kupce, ki so končni prejemniki materiala. Posebno skrb je treba posvečati 
naročilom, ki so vezani na način plačila akreditiv in bančne garancije ter naročilom, pri 
katerih so že ob potrditvi dogovorjeni penali ob zamudi dobave. 
Delo logistike se začne takoj, ko se delo komercialista, ki je vnesel naročilo, konča. Oddelek 
prodajne logistike pa je razdeljen na oddelek analitike prodaje, oddelek logistike, ki skrbi za 
carino, račune in pošiljanje dokumentov, in oddelek logistike, ki skrbi za spremljanje naročil 
od samega vnosa do izvedbe odpreme. 
Oddelek analitike prodaje skrbi za dnevna in mesečna poročila, ki jih je treba posredovati 
matičnemu podjetju SIJ v Ljubljani, izdeluje poročila, ki jih potrebujejo zaposleni na prodaji 
in kontrolingu, spremlja reklamacije in je posrednik med komercialisti in obratom v primeru 
reklamacije. Izdeluje dobropise in bremepise, vezane na reklamacije, ter spremlja in 
pripravlja potrebne dokumente, vezane na različne vrste plačil (akreditiv, bančna garancija).  
V oddelku prodajne logistike, ki je odgovoren za spremljanje naročil in odpreme, je delo 
razdeljeno tako, da posamezni logistik, ki je odgovoren za spremljanje naročil in odpreme, 
pokriva določeno grupo jekla in odpremno skladišče. Tako dva logistika pokrivata 
konstrukcijska jekla in specialna jekla, dva logistika elektro pločevino in prodajo slabov ter 
dva logistika nerjavno debelo pločevino. Spremljati je potrebno vsa odprta naročila, 
dobavne roke, organizirati naklade, obveščati kupca o stanju in statusu njegovih naročil, v 
primeru zamude pa pošiljati urgence v proizvodnjo.  
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Logistik vsako jutro najprej preveri delo proizvodnje. Na osnovi stanja materiala na skladišču 
po prejemnikih sporoča kupcu, ali je material pripravljen za odpremo. Material, ki je izdelan 
in viden na skladišču, mora biti izdelan v skladu z naročilom: dimenzijsko, kakovostno ter v 
okviru potrjenih dobavno tehničnih pogojih, ki so bili potrjeni ob sprejemu naročila in so 
napisani tako v informacijskem sistemu za delo proizvodnje kakor tudi na potrditvi naročila 
kupcu. Tehnični kontrolorji vsak material pred tehtanjem pregledajo , po tehtanju pa je tudi 
ustrezno pakiran. Poročilo Stanje na skladišču (Priloga 1) je osnova za tekoče dnevno delo. 
Na osnovi stanja na skladišču se kupca obvesti, kaj ima izdelano. Prav tako je odličen pogled 
na to, koliko je izdelanega, neodpremljenega materiala na skladišču, izdelanega za določeni 
dobavni rok. Preprosto je operirati z izpisom, saj ima logistik takoj informacijo, ali je 
pripravljena količina za en naklad, kar je običajno okoli 22–23 t materiala. 
Kupcu se posreduje dokument, Pregled pozicij na pogodbo, na katerem je navedeno 
naslednje:  
 številka pogodbe in pozicije naročila, pod katerim se spremlja naročilo, 
 kupčeva številka naročila, 
 naročnik, plačnik, prejemnik, 
 dimenzije, 
 kakovost, 
 kosi in teža, 
 pariteta, 
 dobavni rok, 
 stanje na skladišču,  
 koliko je naročil in koliko je že dobavljeno po posamezni poziciji. 
Kupca obveščajo o novem stanju na skladišču, če: 
 je naročilo izdelano v celoti,  
 se izdela material, ki je kupcu nujno potreben in je za omenjeni material že pošiljal 
urgence, 
 ima na skladišču okoli 22–23 t (povprečna naložena teža na kamionu), 
 se v kombinaciji z drugim prejemnikom lahko odpremi izdelan material. 
Če je način plačila predplačilo, se kupcu skupaj z obvestilom o izdelanem materialu 
posreduje tudi predračun (Priloga 3). 
Če je način plačila akreditiv ali bančna garancija, se kupca zaprosi, da odpre akreditiv ali 
bančno garancijo na banki in pošlje sporočilo o odprtju v podjetje. Logistik, ki je odgovoren 
za akreditive in bančne garancije, ob prejemu obvestila, da je akreditiv ali bančna garancija 
odprta, obvesti logistika odgovornega za odpreme in ta lahko nato začne z organiziranjem 
naklada. 
Odprema se lahko organizira, če: 
 kupec potrdi, da bo sprejel izdelan material, 
18 
 se prejme predplačilo, 
 ima kupec zadostno zavarovanje plačila, 
 kupec odpre akreditiv, bančno garancijo. 
Na osnovi navedenih dejavnikov logistiki začnejo s komunikacijo z odpremnimi skladišči. 
Posredujejo jim točne informacije, kaj morajo pripraviti za naklad. Osnova za pripravo 
naklada je dokument Pregled pozicij na pogodbo (Priloga 2). Odpremi tudi javijo, kdaj se 
naklad vrši. Na osnovi dogovorjene paritete ob prejemu in potrditvi naročila je lahko 
naročnik in plačnik prevoza kupec ali podjetje Acroni. Če je treba prevoz organizirati v 
podjetju, se prevoz naroči v špedicijskem oddelku podjetja. Špediciji je treba sporočiti, kdo 
je prejemnik, težo, formate in željen dan naklada. Na osnovi teh navodil se naklad pripravi 
v odpremnem skladišču in naloži na dan naklada. Če je kupec plačnik prevoza, kupca 
obvestimo o prvem dnevu, ko je naklad možno prevzeti. Kupci v večini primerov najavijo 
prihode svojih vozil, informacija se posreduje špedicijski službi in odpremnemu skladišču. 
Če je naklad prekomorski, se ponovno in skladno s pariteto material odpremi v Luko Koper 
in s pomočjo prekomorskih agentov v Luki naloži na ladjo ali pa kupec sam prevzame 
material in organizira na tem mestu naklad. 
Ko kamion pride v odpremno skladišče, se kamion naloži skladno z navodili logistikov in se 
izdela odpremni dokument, to je dobavnica (Priloga 4). 
Na osnovi dobavnice se nato na oddelku tehnične kontrole izdela atest. To je dokument, ki 
dokazuje, da je material izdelan skladno z naročilom. Na atestu je navedena kemična 
analiza, mehanske vrednosti materiala, standardi itd. Šele ko oddelek tehnične kontrole 
izdela atest in s tem potrdi, da je material v redu, lahko kamion zapusti podjetje. 
Vsak kamion ob nakladu dobi kopijo atesta in dobavnice, če pa je dogovorjeno drugače, pa 
še ostale dokumente (fakturo, carinska deklaracijo, potrdilo o poreklu blaga itd.) Na osnovi 
dobavnice se na oddelku prodajne logistike, odgovorne za izdelavo odpremnih dokumentov, 
izdela faktura (Priloga 5) in v primeru izvoza ustrezni izvozni dokumenti. 
Podjetje Acroni d.o.o. je pooblaščen izvoznik, kar pomeni, da ima status pooblaščene osebe 
za poenostavljeno potrjevanje porekla blaga, kar omogoča podpisovanje izjav 
pooblaščenega izvoznika o poreklu EUR 1, EUR-MED in izjav dobavitelja na notranjem trgu 
in lahko samo izdela izvozne dokumente. 
Zaposleni na prodajni logistiki kupcu na dan odpreme preko e-pošte in kasneje po pošti 
posredujejo odpremne dokumente; dobavnico, račun, atest ter v primeru izvoza carinsko 
izvozno deklaracijo, Certifikat o poreklu blaga itd. 
Poleg organiziranja odpreme pa je primarno delo logistikov, odgovornih za spremljanje 
naročil in organiziranje odpreme, predvsem osredotočeno na sledenje naročilom v 
proizvodnji in obveščanje kupcev o rokih dobav. Ker IS ne omogoča, da bi predvideli oz. jih 
ne obvesti o tem, da bo naročilo izdelano z zamudo, običajno naročniki sami preverjajo o 
možnem dobavnem roku. Stanje naročila naročniki preverijo v informacijskem sistemu MES, 
ti pa na osnovi tega, na katerem proizvodnem agregatu se material nahaja, podajo 
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predviden rok izdelave. Če naročilo še ni v procesa dela, pa se komunikacija odvija na ravni 
proizvodnje logistike, ki skrbi za planiranje proizvodnje glede na odprta naročila in tam 
sporočijo, kdaj bo material , ki ga kupec zahteva, šel v proizvodni proces (kdaj bo potekalo 
odlivanje materiala). Na osnovi informacij, ki jih pridobijo, kupca obvestijo o predvidenem 
roku dobave. Dnevno pošiljajo v proizvodnjo urgence za material, ki ga je treba izdelati v 
določenem roku oziroma za naročila, kjer je bil rok dobave že prekoračen. Nujna naročila 
spremljajo dnevno. Ravno tako za določene kupce izdelajo tedenska poročila za vsa njihova 
odprta naročila in jih obvestijo o predvidenem roku izdelave materiala. 
Delo prodajnega logistika je izredno zanimivo in razgibano, zahteva veliko komunikacije, 
iznajdljivosti, kako pridobiti podatke, organizirati naklad, da bo podjetje imelo čim manjše 
stroške. Prodajni logistiki sodelujejo tako s komercialisti, proizvodnjo logistiko, proizvodnjo, 
financami, špedicijsko službo, službo kakovosti, odpremo ter kupci. Delo logistika je ravno 
zaradi velikega kontakta s kupci izredno pomembno. 
5.2.2 MODEL POSLOVNEGA PROCESA PRODAJNE LOGISTIKE 
Proces, ki sem ga v prejšnjem poglavju podrobneje opisala, je v tehniki razširjenega 
diagrama poteka prikazan na slikah 7, 8 in 9. 
 
Slika 7: Proces prodajne logistike – 1. del 
 
Vir: lasten (2016) 
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Slika 8: Proces prodajne logistike – 2. del 
 
Vir: lasten (2016) 
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Slika 9: Proces prodajne logistike – 3. del 
 
Vir: lasten (2016) 
5.2.3 ANALIZA PROCESA 
Poslovni model procesa prodajne logistike je izredno prepleten z ostalimi oddelki v podjetju, 
zato je pomembno, da se oddelki med seboj obveščajo in dopolnjujejo. Ker je v procesu 
povezanih toliko ljudi in različnih dejavnikov, je pomembno, da vsak svoje delo opravlja 
odgovorno in natančno, saj se napake pokažejo skoraj vedno na koncu samega delovnega 
procesa. Kupec je za podjetje kralj. Brez kupcev celotni proces proizvodnje jekla ne bi imel 
smisla, zato je treba odnos s kupcem negovati in mu nuditi dober servis in v čim večji meri, 
kot je mogoče, izdelati material v potrjenem dobavnem roku. 
Obstoječi proces prodajne logistike ima nekaj slabosti oz. pomanjkljivosti pa tudi prednosti. 
5.2.3.1 Pomanjkljivosti obstoječega procesa 
Slabost predstavlja predvsem nenehno komuniciranje z ostalimi oddelki, saj določeni 
podatki niso zavedeni v informacijskem sistemu KOPA ali pa ga ta ne podpira. 
Material, ki je stehtan oziroma je na skladišču, v določenih primerih ni končal končne 
kontrole, (največkrat se zgodi, da so na skladišču plošče, na katerih neodvisni inšpektor še 
ni opravil končne kontrole), material ki je stehtan in viden na skladišču, še ni za pakiran 
skladno s predpisano embalažo v naročilu. 
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Po nakladu se ob izdelavi atesta ugotovi, da kemijske oziroma mehanske vrednosti ne 
ustrezajo zahtevam, ki so bile navedene ob vnosu naročila. Material ni izdelan skladno s 
tolerancami in dobavno tehničnimi pogoji. Posledica tega je nejevolja kupcev, dodatni 
stroški in tudi kredibilnost podjetja je ogrožena.  
Kupca se obvešča o stanju na skladišču z dokumentom Pregled pozicij na pogodbo, na 
katerem se ročno označi, kaj se naklada na kamion. Ta dokument se nato posreduje 
špediciji, skladišču po faksu. Kupcu se dokument skenira in posreduje po elektronski pošti 
ali pa ročno napiše obvestilo po elektronski pošti, kaj se bo naložilo, kar je precej zamudno. 
Skenirani in ročno napisani odpoklici so včasih slabo berljivi in lahko se zgodi, da je naložen 
napačen material. 
Kot slabost bi lahko izpostavili tudi dejstvo, da nimamo same informacije o tem, da je bil 
material odlit z zamudo, je odpadel v času samega proizvodnega procesa ali ob končni 
kontroli. Kar pomeni, da kupca ne moremo pravočasno obvestiti o tem, da bo pri izdelavi 
prišlo do zamude in material ne bo izdelan skladno z dobavnim rokom, ki je bil potrjen in 
napisan na potrditvi naročila. Posledično na prodajni logistiki vidijo to informacijo šele, ko 
kupec preverja, kdaj bo prejel naročen material. Glede na to, da je konkurenčnost na trgu 
izredno velika in je točen dobavni rok izredno pomemben dejavnik, je to kar velika slabost 
našega podjetja. 
Slabost za delo prodajnega logistika je prav tako pomanjkanje določenih informacij, ki bi 
omogočale, da je kupec obveščen pravilno. V sistemu je izredno težko videti, kakšno vrsto 
atesta zahteva kupec in ali mora neodvisni inšpektorat opraviti prevzem materiala (to je 
pomembno, ker se rok izdelave podaljša tudi za teden dni). Ob sprejemu in vnosu naročila 
v informacijski sitem ni možna oznaka, kako pomembno je naročilo. Naročila namreč niso 
vsa enaka. Razlikujejo se v tem, če je naročnik končni kupec ali trgovec, ali je naročilo treba 
izdelati v določenem roku, ki je napisan ob odprtju bančne garancije, akreditiva. Naročilo je 
vezano na projekt in se ob sklenitvi samega naročila že vnesejo stroški, ki bodo vezani na 
zamudo dobav. 
Izdelava računa je ročna, v sistem je treba vnesti veliko ročnih vpisov, kar pomeni tudi 
veliko možnost napak. Tako se lahko napačno vnese podatek, za kakšno vrsto dela gre 
(domači kupec, kupci iz EU, tretji svet) ipd. Vse račune je treba po izdelavi natisniti, nato 
skenirati in posredovati kupcem, če to želijo, po elektronski pošti. 
5.2.3.2 Prednosti obstoječega procesa 
Prednosti obstoječega procesa so predvsem vezane na IS, ki omogoča preglednost in 
fleksibilnost, kar se mi zdi izredno pomembno. 
Preglednost: sistem omogoča preverjanje vpisov za nazaj, v sistemu je možno do rezultata 
priti po dveh, treh načinih, kar pomeni, da se s pomočjo uporabe takega načina lahko 
kontrolira točnost podatkov. Uporabnik lahko zaprosi oddelek informatike za izdelavo 
novega izpisa, pregleda in informatiki izdelajo izpis oz. pregled zelo hitro na osnovi 
parametrov, ki jih uporabnik želi. 
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Fleksibilnost: v proizvodnji v času procesa ali na končni kontroli lahko odpade material. Ker 
je le-ta nujen, sistem omogoča, da se poišče v sistemu nadomesten material, ki ustreza 
tako dimenzijsko kot tudi dobavno tehnično. Ta material je lahko še v proizvodnem procesu 
ali pa že na končnem skladišču in ga je lahko prenesti na nujno naročilo, in sicer ne glede 
na to, da prejemnik ni isti. Manjkajoči material, ki se je tako vzel in prenesel iz enega 
naročila na drugega, se nato nadomesti z novim odlivanjem. Ravno ta fleksibilnost se mi 
zdi izredno pomembna za podjetje in je lahko velika prednost pred našimi konkurenti na 
trgu.  
V podjetju Acroni se material naklada v različnih skladiščih. Vsako skladišče ima ob nakladu 
svojo številko in ravno tako dokumenti, ki so vezani na naklad. Tako vsi nakladi, ki se 
izvajajo v skladišču Hladne valjarne, dobijo začetno končnico 406, nakladi iz skladišča 
debele pločevine 310 itd. Tako se že po osnovnih številkah ve, kje je bil naklad narejen in 
se hitreje rešujejo npr. reklamacije ipd.  
Dobavnica, ki je osnova za delo, je vezana na pogodbo naročila. To pomeni, da ima vsak 
naklad po določeni pogodbi svojo dobavnico. Številka dobavnice, atesta in fakture imajo 
isto številko, kar omogoča hitro in preprosto iskanje dokumentov, na primer, kupec želi 
prejeti popravljen ali izgubljen atest, ve pa samo številko svoje pogodbe in pozicije. Sistem 
omogoča, da se poiščejo dokumenti po različnih iskalnih parametrih in ni potrebno ročno 
brskanje po arhivih. 
Če povzamem, sistem je dober, fleksibilen, pregleden, je pa veliko ročnega vnosa, podatke 
je treba preverjati v različnih informacijskih sistemi. IS ne prekriva celotno podjetje, ampak 
v proizvodnji uporabljajo svoj sistem, nabava svoj sistem itd. 
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6 VPELJAVA NOVEGA IS V PODJETJU ACRONI 
Skupina SIJ – Slovenska industrija jekla, katere članica je tudi podjetje Acroni d.o.o. in 
Oracle Software sta konec maja leta 2012 podpisali pogodbo o prenovi poslovnega in 
proizvodnega informacijskega sistema. 
Projekt prenove informacijske podpore je bil v proizvodnem okolju Slovenije največji 
informacijski projekt od leta 2012 dalje. Začetna vrednost projekta je bila več kot pet 
milijonov evrov. Družba je planirala povrnitev naložbe zelo hitro, in sicer v dveh do treh 
letih po implementaciji. Projekt je bil vpeljan z namenom, da bi še bolje obvladovali 
proizvodne in poslovne procese družb podjetij skupine SIJ ter avtomatizacijo procesov 
družbe, ki bi omogočala tudi analitični vpogled v poslovanje, s tem pa bi omogočala tudi 
simulacije različnih poslovnih scenarijev ter vpliv na poslovanje. Cilj projekta je bil torej 
zgraditi informacijsko hrbtenico družbam skupine SIJ. Najpomembnejši del projekta je bila 
optimizacija proizvodnega načrta, s poudarkom na planiranju, in sicer od dnevnega 
proizvodnega plana do nekajmesečnega plana. Tako planiranje proizvodnih in poslovnih 
procesov je temelj za povečanje dodane vrednosti v proizvodnji in logistiki. Družbe so želele 
sistem, ki bi omogočal vpogled, katera naročila imajo največjo dodano vrednost ali najvišje 
stroške, katera naročila glede na prednost je potrebno najprej izdelati itd.  
Tako obsežno zastavljen projekt je zahteval tudi združevanje in prenovo večine poslovnih 
procesov, zato je za partnerja pri projektu prenove informacijske podpore izbrala 
preizkušeno ekipo podjetja Oracle, ki je ponudil rešitev, ki bo omogočala družbi še boljši 
servis kupcem, fleksibilno prilagajanje razmeram na trgu in obvladovanje tehnološkega dela 
proizvodnje. Za potrebe projekta je Oracle sestavil mednarodno projektno ekipo 
strokovnjakov, ki so že imeli izkušnje pri podobnih projektih v jeklarnah. Projekt pa ni 
pomemben samo za skupino SIJ, temveč tudi za Oracle, saj je bil ta projekt za njih največji 
v Uniorju in NEK-u.  
Za uspeh projekta je bila ključna dobra koordinacija vseh sodelujočih. Projekt je potekal po 
metodi OUM (Oracle Unified Method), ki podpira vse faze razvoja IT-sistemov in omogoča 
nadzor in upravljanje z vsemi tveganji, povezanimi s projektom. Metodologija predvideva 
pet faz, ki so v poglavju 6.2 podrobneje opisani. 
Tibor Šimonka, predsednik uprave skupine SIJ – Slovenska industrija jekla, je ob 
predstavitvi projekta dejal (Ulčar & Horvat, 2012, str. 6): »V prenovi poslovnega in 
proizvodnega informacijskega sistema vidimo velik izziv in hkrati priložnost, zato smo za 
našega projektnega partnerja izbrali Oracle, enega vodilnih svetovnih ponudnikov poslovno-
informacijskih rešitev. Področja, ki jih pokriva nov IS, število ljudi, ki sodelujejo pri projektu 
z obeh strani, kompleksnost rešitev in ne nazadnje tudi vrednost projekta, vse to govori o 
velikosti in pomembnosti projekta za našo skupino. Verjamemo, da bomo z uspešno 
končanim projektom še bolje upravljali in nadzorovali ključne procese načrtovanja, 
kontrolinga, financ in nabave ter s tem dosegali kar najvišjo konkurenčnost skupine SIJ – 
Slovenska industrija jekla«. 
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Zaposleni so projekt izgradnje novega IS jemali kot izboljšavo, čeprav so vedeli, da vse ne 
bo takoj tako, kot so si zamislili. V upanju, da bo večina stvari z novim sistemom boljša, je 
veliko zaposlenih sodelovalo pri izgradnji in posodobitvi novega sistema. Nov IS je bil le še 
en izziv za zaposlene v podjetju. 
6.1 IZHODIŠČE ZA PRENOVO IS NA ODDELKU PRODAJNE LOGISTIKE  
Glede na to, da je prodaja že v obstoječem sistemu imela razvito dokaj dobro informacijsko 
delovno okolje, se je pričakovalo, da bo nov IS omogočal izboljšavo slabosti starega sistema.  
Izhodišče za prenovo je bilo torej že razvito informacijsko okolje. Na oddelku prodajne 
logistike so želeli boljšo preglednost, avtomatizacijo delovnih procesov, manj ročnega dela, 
ki omogoča napake, in boljšo povezavo s planiranjem in proizvodnjo.  
Največja želja je bila, da bi IS omogočal boljše spremljanje proizvodnega procesa, omogočal 
pravočasen začetek izdelave materiala in pravočasno obveščanje kupcev o zamudah in rokih 
dobav. 
6.2 OPIS PRENOVE IS NA ODDELKU PRODAJNE LOGISTIKE 
Sam potek dela je ostal bistveno nespremenjen. So se pa zadeve avtomatizirale, saj je 
celoten delovni proces v podjetju (nabava, prodaja, kadri, kontroling, proizvodnja, tehnična 
kontrola, marketing in drugi) zdaj povezan z enim samim informacijskim sistemom Oracle. 
Zaradi specifičnosti jeklarske proizvodnje in zahtevnosti celotnega sistema sta bili izdelava 
in vpeljava novega sistema izredno težki. Za uspeh projekta je bila ključna dobra 
koordinacija strokovnjakov Oracla in zaposlenih v podjetju Acroni. V Acroniju so določili 150 
ožjih sodelavcev na projektu, ki so se morali aktivno udeleževati od samega začetka projekta 
in so poleg svojega rednega dela vložili nemalo prostih ur za konzultacije in testiranja. 
Kot sem že omenila, je projekt potekal po metodi OUM (Oracle Unified Method), ki podpira 
vse faze razvoja IT-sistemov in omogoča nadzor in upravljanje z vsemi tveganji, povezanimi 
s projektom.  
V prvi fazi so se definirale zahteve, naredil se je popis stanja procesov in obstoječih IT- 
rešitev. Cilj je bil seznaniti uporabnike sistema z osnovnimi funkcionalnostmi novega sistema 
ter seznanitev izvajalcev z obstoječim stanjem poslovnih procesov in njihovo IT-podporo. 
Najpomembnejši cilj te faze pa je detajlna seznanitev izvajalca z zahtevami naročnika in 
detajlna dokumentacija teh zahtev, ki so podlaga za izgradnjo novega sistema. Tako so bili 
strokovnjaki Oracla seznanjeni z vsemi informacijskimi potmi, dokumenti, željami. 
V drugi fazi je sledila izdelava prototipov aplikacij novega sistema. Na podlagi zahtev 
naročnika in na osnovi dokumentacije projekta se je v korakih začel postavljati nov sistem. 
Ta faza je trajala najdlje, saj je sistem Oracle razdeljen po modulih, to pomeni, da ima 
vsako poslovna funkcija svoj modul, ki pa se mora na koncu uskladiti z ostalimi moduli. 
Glede na to, da je prodaja povezana s prav vsemi poslovnimi funkcijami v podjetju, je bil 
za vpletene to izreden zalogaj, saj so morali graditi svoj modul in sodelovati tudi pri izgradnji 
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ostalih. Na primer, vnos naročila in vseh dobavno tehničnih zahtev je povezan s planiranjem 
proizvodnje, nabavo surovin, potekom proizvodnje, tehnično kontrolo, kontrolingom, 
skladiščem, špedicijo in na koncu s financami. 
Ker je vsak modul gradil drug Oraclov strokovnjak, je bilo potrebno vsakemu posebej 
povedati, kako se poslovne funkcije prepletajo in kakšne rezultate pričakujemo.  
Potrebno je bilo ogromno iteracij za prilagoditev posameznega modula in veliko dobre volje 
ter vloženega dela.  
Sistem Oracle že ima razvite module, ki jih potem prilagaja naročnikom. Mislim, da je to 
slabost tega sistema in da nam je pri gradnji informacijskega sistema to povzročalo veliko 
problemov. 
Gledano v celoti, je prodaja imela do zdaj razvit dober IS, ki je potreboval samo nadgradnjo, 
vendar glede na to, da sistem ni bil grajen za podjetje Acroni, ampak je imel Oracle že 
izdelane module, ki so se prilagajali naročniku, je bilo izredno težko dobiti približek 
informacijskega sistema, ki so ga imeli prodajalci v glavi. 
Ne glede nato, da v prodaji glede na specifiko kupcev dobro obvladajo tuje jezike, je bila 
manjša ovira tudi jezik, saj je Oraclov strokovnjak, odgovoren za prodajni modul, prihajal 
iz Slovaške. Velikokrat je že v slovenskem jeziku težko obrazložiti, kaj želiš in kako delo 
poteka, kaj šele v tujem jeziku. Potem je tu tudi pomemben značaj oseb, ki sodelujejo. 
Potrebno je bilo veliko diplomacije, da se je kakšna zahteva prodaje uresničila tako, kot je 
bilo zahtevano, kar kaže tudi na strokovnost ali nestrokovnost samih konzulantov oz. 
svetovalcev Oracle. Velikokrat so se že dogovorjene zadeve »pozabile« realizirati ali niso 
bile upoštevane, ali pa so trdili, da za določene stvari niso bili dogovorjeni. Primerjavo so 
videli v finančnem modulu, kjer je bila strokovnjakinja iz Hrvaške in je delo potekalo bolj 
tekoče, predvsem zaradi jezika in njene strokovnosti. 
Ker je bilo potrebno veliko iteracij, so konzultanti oz. svetovalci porabili ogromno ur za 
dodelavo Oraclovega sistema, zato je v nekem trenutku prišlo tudi do vprašanja, ali naj 
sploh še vztrajajo. Oracle je namreč zahteval dodatna plačila, čeprav so bile zahteve, kakšen 
IS zahteva podjetje, jasno predstavljene. Sporazumno sta se obe strani odločili, da zadevo 
dokončajo, postavljen je bil nov rok, ki je bil na koncu dosežen. 
V tretji fazi je sledila izgradnja novega sistema. Sledile so ure testiranja. V testiranje se je 
začelo vključevati vse več zaposlenih v podjetju, da so se pridobila dodatna mnenja, pomoč 
in drugo videnje čim večjega kroga uporabnikov bodočega sistema. Na prodaji so testiranje 
zelo uspešno izvajali komercialisti, saj je bila osnova za vse ostale module vneseno naročilo 
v sistem, manj sreče so imeli na prodajni logistiki, kjer so zadnji v delovnem procesu in so 
morali vsi preostali moduli končati svoje delo, da se je testiranje na logistiki sploh lahko 
začelo. 
Prehod na nov sistem je potekal v decembru leta 2014, končal pa se je 1. 1. 2015. 
Uporabniki so s ciljnimi zaključnimi testiranji prevzemali sistem in sporočali, ali je sistem 
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zrel za produkcijo. Glavna vsebinska vprašanja so bila rešena v prejšnjih fazah, zato večjih 
vsebinskih popravkov ni bilo. Na prodajni logistiki, kot ena izmed zadnjih v funkcijski verigi 
podjetja in modul, ki je povezana z vsemi preostalimi moduli podjetja, smo zadnje dneve 
pred produkcijo v podjetju preživeli z intenzivnim testiranjem. 
Slabost novega sistema, ki jo lahko navedem že tu, je, da sistem ne nudi navodil za 
uporabnike, kar pomeni, da so morali zaposleni Acronija, ki so sodelovali pri gradnji sistema, 
vse uporabnike sistema sami naučiti, kako sistem deluje in je bilo od njih odvisno, kako 
dobro in iznajdljivo so sistem predstavili in naučili sodelavce, da so ob produkciji lahko takoj 
začeli z delom. 
Sledila je produkcija. Začetek uporabe sistema je bil trenutek resnice za vse udeležence 
projekta. Začetek je bil izredno težak, pokazale so se vse napake, ki so se sproti odpravljale, 
saj so bili konzultanti oz. svetovalci Oracla neprestano prisotni v podjetju še 3 mesece po 
go live. 
Šele ob prehodu na nov sistem so se pokazale vse pomanjkljivosti in slabosti, ki jih med 
testiranjem niso mogli predvidevati. Za boljše reševanje težav, glede na stopnjo nujnosti, 
se je postavil sistem sporočanja in reševanja težav, ki je v okviru zmožnosti dobro deloval. 
V praksi pa je veljalo, da je najbolje stopiti do konzultanta oz. svetovalca Oracla, ki je bil v 
podjetju po produkciji na voljo 3 mesece, in z njim takoj rešiti težavo. 
V prvih mesecih so bile spremembe res velike, kasneje se je situacija umirila. Izvedenih je 
bilo veliko izboljšav in dopolnitev, do težav prihaja še zdaj, vendar se hitro rešijo in niso več 
»življenjskega pomena«. Nadgradnje so proces, ki se bo izvajal tudi v prihodnosti. Izdelal 
se je spisek zahtev po izboljšavah glede na poslovne funkcije, ki se rešuje sproti, in sicer s 
pomočjo zunanjih strokovnjakov in oddelka informatike podjetja Acroni.  
6.3 REZULTATI VPELJAVE NOVEGA IS 
Kaj je nov IS prinesel v delovno okolje prodajne logistike in kaj je spremenil? 
Osnova za delo prodajnih logistikov je zdaj postal logistični report. To poročilo, ki je v obliki 
Excela, ima več zavihkov, na katerem se nahaja veliko pomembnih informacij, ki jih 
potrebujejo za delo. Poročilo se izdela na osnovi vnosnih parametrov, tako da vsak 
posameznik nastavi poročilo glede na področje, ki ga podpira.  
Prvi zavihek »ORDERS« tako vsebuje vsa trenutno odprta naročila, ki se nahajajo v sistemu. 
S pomočjo filtrov pa lahko hitro poiščemo želeno informacijo.  
V drugem zavihku »ON STOCK« se nahajajo podatki o materialu, ki je bil v času nastavitve 
poročila na skladišču (Slika 10). Tu najdejo logistiki vse potrebne informacije za izdelavo 
nakladov.  
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Slika 10: Stanje na skladišču za prejemnika ACEROS na dan 7. 8. 2016 po lotih 
 
Vir: lasten (2016) 
V tretjem zavihku »INVOICES« se nanašajo vse fakture, ki so bile izdelane, vezane na 
vnesene osnovne parametre izpisa. Tako lahko najdemo vse fakture, ki so bile izdane za 
določenega plačnika ali prejemnika za določeno časovno obdobje, fakture, vezane na 
določeno pogodbo itd. Slika 11 prikazuje primer pregleda faktur. 
Slika 11: Fakture, izdane za prejemnika ACEROS za določeno obdobje 
 
Vir: lasten (2016) 
V četrtem zavihku »PRODUCTION« se nahajajo informacije, kje se nahajajo plošče v 
proizvodnem procesu. Te informacije niso pregledne, tako da logistiki za svoje delo 
uporabljajo informacijski sitem MES, ki podpira proizvodne procese in so informacije veliko 
bolj pregledne. 
Peti zavihek se imenuje »L10« in nadomešča izpis Stanje na skladišču iz starega 
informacijskega sistema. Izpis je popolnoma enak izpisu Stanje na skladišču in prikazuje 
stanje na skladišču po prejemnikih ter daje celotno sliko, kaj je na skladišču za določeno 
časovno obdobje.  
Logistični report nadomešča obilico izpisov, ki jih je bilo potrebno v starem sistemu, če si 
želel podatke dobiti, nastaviti vsakega posebej. Zdaj se nastavi eno poročilo, na katerem s 
pomočjo filtrov lahko pridobimo ogromno podatkov. Slabost tega poročila je, da v zavihku 
»INVOICES« nimamo zavedenih dobropisov in bremepisov, ki so bili izdelani po določeni 
pogodbi. Vpisani niso povezave osnovnih pogodb in RMA pogodb, zato je sledljivost slabša. 
Za informiranje kupcev, kaj imajo na skladišču, se tudi v tem sistemu lahko izdela izpis 
Pregled pozicij na pogodbo. Pregled se lahko preprosto shrani na računalnik in posreduje 
kupcem.  
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Novost pri delu je sama izdelava naklada. V prejšnjem sistemu se je to pisalo ročno, in sicer 
na Pregled pozicij na pogodbo, ki ni bilo najbolj ugledno. Ker sistem podpira vse poslovne 
funkcije podjetja, je zdaj treba v sistemu izdelati TRIP oziroma naklad (Priloga 6). Prednost 
tega načina je, da dobimo dokument, ki vsebuje vse informacije, ki jih potrebujejo logistik, 
kupec, skladiščnik, špediter in agent v Luki Koper. 
Kot prvo ima vsak TRIP svojo številko. Kupce so naučili, da prevozniki, ki pridejo na naklad, 
na špediciji povejo številko TRIP-a. Delavec na špediciji na osnovi te informacije takoj ve, 
kaj voznik naklada in v katero skladišče ga mora poslati. Ravno tako na špediciji na osnovi 
številke TRIP-a vnesejo registrsko številko kamiona, ki se potem izpiše na vseh dokumentih. 
TRIP vsebuje datum naklada, prejemnika, pariteto, pogodbo, številko kupčevega naročila, 
dobavni rok, pozicije, dimenzije, število kosov in težo. Na osnovi teh podatkov vsak, ki 
prejme TRIP, z njega prebere informacije, ki ga zanimajo. 
Kakor je TRIP priročen za prejemnike, pa je za osebo, ki ga izdeluje, zelo zamuden 
postopek. 
Da se izdela TRIP je potrebno ogromno klikanja in potrjevanja. Čeprav v starem sistemu 
tega izpisa niso imeli, so za pripravo navodil za naklad potrebovali malce spretnosti in 5 
minut dela. Zdaj se za pripravo TRIP-a, ki vsebuje več pogodb in pozicij, lahko porabi tudi 
pol ure. Na začetku produkcije so za izdelavo TRIP-ov potrebovali 5 ur ali več, zdaj, ko je 
sistem za uporabnika postal rutina, za izdelavo TRIP-a porabijo bistveno manj časa, vendar 
glede na to, da izdelava naklada ni primarna zadolžitev logistika, še vedno preveč. Zato že 
od samega začetka prosijo za izboljšavo sistema, določene operacije se podvajajo, nekatere 
bi bilo mogoče poenostaviti. 
Nov sistem nam ravno tako ni prinesel izboljšave glede informacij, kje se material nahaja. 
Za to še vedno uporabljajo informacijski sistem MES, ki v krajšem času poda boljše 
informacije za delo.  
Slabost Oraclovega sistema je tudi, da sistem ne pozna storno dobavnega lista. V prejšnjem 
sistemu, če je prišlo do napake pri nakladu poškodbe materiala ob nakladu, ali do 
spremembe odpoklica zadnjo minuto, se je izdelala storno dobavnica, storno faktura, storno 
račun in se je izdelal nov dokument. Sistem Oracle pa ne podpira storno dobavnic, zato so 
izdelali sistem RMA, s katerim se naredi nekakšen povratek materiala nazaj na skladišče. 
Ker pa je bil material z dobavnico že odpremljen, mora komercialist odpreti novo naročilo, 
skladiščnik material v informacijskem sistemu povezati na novo naročilo in šele nato izdelati 
nov dokument. Fakturo, ker je vezana na drug modul, pa v sistemu lahko storniramo. 
Izdelava RMA postopka je izredno zamudna, poleg tega kupec dobi material po pogodbi, ki 
se razlikuje od številke pogodbe, ki jo je prejel na potrditvi naročila. Sledljivost, kaj je bilo 
odpremljeno po prvotni pogodbi, je zaradi tega slaba. Rešitve za ta problem ni in bo še 
naprej rak rana novega sistema. 
V sistemu KOPA so dobavnica, faktura in atest za isti naklad imeli isto številko, začetne tri 
številke so bile vezane ne skladišče, kjer se je material nakladal. Prav tako sistem nudi 
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odlično preglednost. Zdaj imajo vsi trije dokumenti drugo številko, ki tudi ni vezana na 
skladišče. To pomeni, če ne poznaš material, tudi ne veš, kje se je ta nakladal. Dobavnica 
je osnovni dokument, ki ima navedeno številko TRIP-a. Na fakturi imamo navedeno številko 
pripadajoče dobavnice in številko TRIP-a, atest pa vsebuje številko dobavnice, številko 
fakture in številko TRIP-a. Enotne številke za dokumente ni bilo mogoče izdelati, ker vsak 
dokument pripada drugemu modulu: dobavnica skladišču, faktura finančnemu in atest 
kontroli.  
Novost, ki je odpravila slabosti preteklega sistema, je tudi, da material po tehtanju pride na 
končno skladišče šele takrat, ko sistem preveri, da je izdelan, pregledan  končne kontrole, 
zunanjih prevzemalcev. Pravimo, da sistem dobi oznako »FG», brez te potrditve ga logistiki 
ne vidijo na skladišču, kar je edino pravilno. Tako kupec dobi pravilne informacije o stanju 
na skladišču.  
Izdelava faktur je postala avtomatična. Da pridemo do želenih faktur po nakladu, se požene 
»auto invoice« program, ki izdela fakture na osnovi podatkov, ki so že v sistemu, kar 
pomeni, da vzame podatke iz dobavnic in naročil. Ker je zadeva čisto avtomatizirana, ne 
prihaja več do napak. 
Če primerjamo KOPA (star sistem) in ORACLE (nov sistem), lahko ugotovimo, da imata oba 
sistema svoje prednosti in slabosti. Oracle je poslovne funkcije v podjetju povezal v celoto, 
ogromno postopkov je avtomatiziral, moderniziral, uporabniki upajo, da bodo končne 
pomanjkljivosti in nadgradnje končane v najkrajšem možnem času. 
6.4 IZDELAVA NAKLADA V NOVEM SISTEMU ORACLE 
Nakladi se delajo v modulu »Shipping Execution Superuser (ACR)«. 
Osnova je logistični report, s katerim se vidi, ali je na skladišču dovolj materiala za en 
naklad. Ko je treba izdelati naklad, se pripravi dokument Pregled pozicij na pogodbo. Za 
pripravo naklada izberejo pozicije, ki bodo naložene. Če bo pozicija odpremljena v celoti, jo 
pustimo, če bo odpremljena delno, je treba iti v modul, kjer se nahajajo naročila, ta modul 
pa se imenuje »OM Ordering user ACR«. 
Vnesti je potrebno številko naročila in naročilo odpreti. Izbrati je potrebno pozicijo, ki bo 
delno odpremljena in jo »splitati«, kar pomeni, deliti pozicijo na material, ki bo odpremljen 
in na preostanek materiala, ki ne bo odpremljen.  
Pri delitvi pozicij je treba paziti na težo in kose, vnos je ročen in dopušča napake. Po končani 
delitvi pozicije, sistem kreira novo pod pozicijo. Osnovna pozicije je ena. Če še ni bila 
odpremljena in jo delimo, dobimo pozicijo 1.1 in 1.2. Za vsako odpremo se pozicija deli 
naprej. Torej imamo pozicijo 1.1., ki jo delimo na 1.1 in 1.2 . Pozicija 1.1 se odpremi, 
pozicija 1.2 pa se ob novem nakladu lahko ponovno deli na več pozicij, na primer 1.2, 1.3, 
1.4 itd. 
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Ko je delitev končana, se je treba vrniti v modul »Shipping Execution Superuser (ACR)«. V 
nalogi »transaction« se začne vpisovati zahtevane podatke. Parametrov je več, 
najpogostejši je številka pogodbe. Ko se vnese številko pogodbe, sistem odpre masko za 
izdelavo naklada TRIP-a. Poišče se pozicija, ki se želi odpremiti, sistem dovoljuje 
označevanje več pozicij, ki bodo z istega naročila naložene na isti kamion. Najprej je treba 
narediti številko deliverija in nato še številko TRIP-a. Vpiše se datum naklada in potem 
rezervira vsako ploščo posebej.  
Za rezervacijo plošče na pogodbi je treba kar trikrat potrditi in shraniti rezervacijo. Na 
kamionu se lahko naklada več pogodb za istega prejemnika, več različnih prejemnikov z 
večjimi pogodbami in tudi različni materiali, ki se nakladajo v različnih končnih skladiščih 
podjetja Acroni.  
Izdelava nakladov je zamudno opravilo, je pa fleksibilno, tudi napake ali naknadne 
spremembe so dovoljene, in sicer vse do trenutka, dokler ni potrjena izdelava dobavnega 
lista. 
Tabela 2 prikazuje primerjavo značilnosti starega (KOPA) in novega (ORACLE) sistema na 
oddelku prodajne logistike podjetja Acroni. V Tabeli 3 pa so zbrane pomanjkljivosti na 
oddelku prodajne logistike, ki bi jih radi odpravili in s tem bistveno izboljšali delo na oddelku. 
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Tabela 2: Primerjava starega in novega IS 
 
Vir: lasten (2016) 
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Tabela 3: Zbir sporočenih ERP pomanjkljivosti, januar–februar 2016 
 
Opomba: Prioriteta, določena na lestvici 1 (najmanj)–5 (najbolj) pomembna 
Vir: lasten (2016) 
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7 ZAKLJUČEK  
V diplomski nalogi sem analizirala vpliv vpeljave nove rešitve v oddelku prodajne logistike s 
primerjavo stanja pred in po uvedbi, s ciljem ugotoviti spremembe in koristi vpeljave novega 
IS. S predstavitvijo poslovnega procesa in razširjenim diagramom poteka sem predstavila 
delo oddelka prodajne logistike pred prenovo. Predstavljene so bile prednosti in 
pomanjkljivosti sistema. V nalogi sem nato predstavila vpeljavo novega sistema, razloge za 
prenovo, izhodišča in opis prenove na oddelku prodajne logistike. 
Prenova IS je bil za podjetje dolgotrajen in zahteven projekt. Zahteval je dobro načrtovanje 
in strategijo, veliko podporo vodstva, predvsem pa izredno voljo in pomoč zaposlenih ter 
strokovno izvedbo projekta. Kaj lahko povzamemo ob koncu analize? Oracel je z vpeljavo 
IS v podjetje prinesel velike spremembe. Na oddelku prodajne logistike se sam potek dela 
ni bistveno spremenil. Zaradi povezave poslovnih funkcij in medsebojnega pokrivanja 
modulov so na oddelku za izdelavo naklada uvedli nov postopek izdelave, ki po eni strani 
prinaša prednosti, po drugi strani pa zaradi zamudnega postopka rešitev ni najboljša. 
Najbolj želene izboljšave, kot so opozarjanja sistema o odpadlem materialu in zamudi 
dobavnega roka, sistem ni zagotovil.  
So se pa postopki avtomatizirali, še posebej so veseli avtomatizacije izdelave faktur, ki ne 
dopušča več napak. Funkcionalnost tabel se je v primerjavi s prejšnjim sistemom zelo 
izboljšala. Preglednost podatkov je dobra, uporabnost pridobljenih podatkov pa se je 
izboljšala. Ročni vnosi v sistem so se zmanjšali, vendar ne v meri, kot so želeli. V primerjavi 
s prejšnjim sistemom sam sistem ni tako zelo prijazen uporabniku. Fleksibilnost sistema se 
je zaradi različnih poslovnih modulov in dodanih naknadnih izboljšav zmanjšala. 
Ob prehodu na produkcijo pa projekta po letu in pol še vedno ni konec. V Acroniju še vedno 
aktivno izvajajo postopke za izboljšavo in nadgradnjo sistema. Določene funkcionalnosti še 
vedno manjkajo, nekatere postopke je treba popraviti. Prihaja obdobje, ko bodo zaposleni 
z vsakodnevno uporabo sistema lažje, bolje ter uspešneje nadzirali in načrtovali poslovanje 
ter tako izboljšali poslovni rezultat, kar je konec koncev tudi cilj projekta. Proces izboljšav 
se mora nadaljevati in do konca zgraditi informacijsko okolje, ki bo zaposlenim in podjetju 
prinašalo lažje obvladovanje trga in konkurence. 
Tomaž Ulčar, vodja informatike družbe SIJ za podjetje Acroni, je ob prehodu na nov IS v 
internem časopisu družbe Acroni napisal naslednje (Ulčar, 2015, str. 1):  
»Oracle EBS je sedaj dokončno dejstvo in nas bo spremljal pri poslovanju v Acroniju kar 
nekaj časa. Mogoče za uvod nekaj številk o projektu: začetek 6. junija 2012, pri projektu je 
sodelovalo več kot 150 sodelavcev Acronija, vključeni so bili tudi konzultanti iz 12 držav, 
sistem trenutno uporablja 435 sodelavcev Acronija, v skupini SIJ pa je skupno za zdaj 593 
uporabnikov, a številka bo še narasla. Menim, da je ob samem prehodu na novi sistem 
mogoče marsikoga presenetila kopica težav pri uporabi novega sistema, tisti starejši, ki smo 
podoben prehod na novi sistem že enkrat doživeli ob koncu daljnega leta 1994, ko smo 
začeli uporabljati KOPO, se pa spomnimo, da je tako dogajanje v tovrstnih situacijah nekaj 
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povsem normalnega. Naj se sliši še tako sarkastično, mislim, da nam je v Acroniju glede na 
kompleksnost novega sistema uspel zelo dober prehod nanj. Izkušnje s podobnimi projekti 
od drugod, celo v poslovno urejenih okoljih, so običajno dosti slabše.« 
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PRILOGE 
Priloga 1: Stanje na skladišču po prejemnikih 
Stanje na skladišču po prejemnikih za debelo nerjavno pločevino za mesec avgust na dan 
28. 7. 2016 
 
Vir: lasten (2016) 
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Priloga 2: Pregled pozicij na pogodbo 
Pregled pozicij na pogodbo za prejemnika Jacquet West na dan 16. 8. 2016 
 
Vir: lasten (2016) 
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Priloga 3: Primer predračuna 
Predračun za kupca ILEKO LTD z dne 9. 8. 2016 
 
Vir: lasten (2016) 
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Priloga 4: Primer dobavnice 
Dobavnico za kupca INOXPOINT S.R.L. z dne 29. 7. 2016 
 
Vir: lasten (2016) 
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Priloga 5: Primer fakture 
Faktura za kupca INOXPOINT S.R.L. z dne 29. 7. 2016 
 
Vir: lasten (2016) 
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Priloga 6: TRIP – primer 
TRIP št. 2226042, naklad za prejemnika BE GROUP OY  
 
Vir: lasten (2016) 
 
